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Introducción
El acceso a recursos por parte de agentes económicos y sociales son aspectos cen-
trales, y hasta podría considerarse un tema clásico, de muchos de los estudios de las 
áreas de conocimiento de las ciencias sociales. Conjuntamente, a partir de la segunda 
mitad del siglo XX, el desarrollo experimentado por las investigaciones relacionadas 
con el estudio de las redes sociales, ha permitido dotar de explicación a las dinámicas 
de intercambio de recursos entre agentes más allá de los tradicionales argumentos 
mercantilistas (Ej.: Adams, 1967; Podolny y Baron, 1997; Uzzi, 1997; Hansen, 1999; Lin, 
2001). Prueba de ello es, por un lado, el reconocimiento de diversos autores a los muy 
distintos recursos, que como la información, pueden fluir a través de los vínculos esta-
blecidos entre los agentes (Etzkowitz y Leydesdorff, 2000). Y por otro, la consideración 
de que dichos intercambios y sus recursos pueden involucrados estrechamente con las 
relaciones de poder. Pues siguiendo una noción próxima a la de Bourdieu, constituyen 
un capital social capaz de dar forma a una estructura jerárquica (Lin, 2008).
Siguiendo esta corriente, nuestro objetivo principal es determinar cuáles son las carac-
terísticas de los vínculos sociales en la adquisición de recursos tangibles e intangibles, nece-
sarios para investigar en el área de la nanotecnología. Examinamos las relaciones existentes 
entre el rango o la posición (jerarquía) en el marco profesional de la academia, y el tipo de 
modos de intercambio de recursos que los investigadores académicos emplean con sus co-
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laboradores externos. En este sentido veremos cómo dichas características pueden constituir 
algo así como un habitus (Bourdieu, 1990), en la medida que representan la conformación 
de una manera de practicar las relaciones que se perpetua en el tiempo, dentro del campo 
científico de la nanotecnología.
Marco teórico
Gran parte de la literatura sobre redes sociales sostiene, que la forma en que los actores 
se conectan entre ellos resulta un aspecto fundamental para entender las dinámicas subya-
centes de los procesos de intercambio y acceso a recursos a través de las relaciones sociales 
(Granovetter, 1973; Burt, 1992; Hansen, 1999; Bouty, 2000; Cross y Cummings, 2004). Desde 
este enfoque cobra relevancia para nosotros, las nociones teóricas que abordan la cuestión 
de los “vínculos” sociales y sus medidas, la noción de “recursos” de intercambio, y cómo estos 
recursos dan lugar a una “estructura jerárquica”.
En atención a los “vínculos” diversos autores (Granovetter, 1973; Friedkin, 1980; 
Marsden et al., 1984; Lin, 2001) describen la forma de conexión entre actores, en función 
de las características del vínculo establecido en la relación social. El punto de partida 
teórico común a este tipo de estudios se origina a partir de la definición de fuerza del 
vínculo proporcionada por Granovetter (1973). Según Granovetter (1973: 1361), “la fuer-
za de un vínculo es una combinación (probablemente lineal) de la cantidad de tiempo, 
la intensidad emocional, la intimidad (confidencias mutuas) y los servicios recíprocos 
que caracterizan a dicho vínculo. Cada uno de los cuales son de alguna manera indepen-
dientes entre ellos, aunque el conjunto está obviamente altamente intracorrelacionado. 
Del mismo modo también es común clasificar las características de los vínculos en torno 
a dos grandes grupos. El primero, se refiere a aspectos cuantitativos del vínculo y a las 
características temporales de los vínculos, como la frecuencia con la que se producen 
los procesos de intercambio en un periodo determinado y el periodo de vigencia o 
duración de dicho vínculo desde su creación hasta la actualidad, o su extinción (Gra-
novetter, 1973; Krackhardt, 1992). El segundo grupo, se refiere a aspectos cualitativos 
del vínculo y determina el valor atribuido por los actores a esa conexión (Granovetter, 
1973; Krackhardt, 1992; Molina, 2001).
El análisis de estas características o atributos de los vínculos resulta fundamental para 
entender cómo se relacionan dos individuos y establecer qué tipo de recursos o capital social 
intercambian o pueden llegar a intercambiar. Por ello y en atención a la noción de “recursos” 
comprobamos que en la literatura se pueden encontrar diversas clasificaciones que indagan 
en la tipología de los recursos circulantes en conexión con las relaciones sociales. Granovetter 
(1973) considera dos tipos de recursos: información e influencia. Otros autores como Tichy, 
Tushman y Fombrun (1979) consideran que existen 4 tipos de contenidos transaccionales: 
intercambio de afecto (aprecio, simpatía, amistad,…), de influencia o poder, de información 
e intercambio de bienes o servicios. Burt (1992) a semejanza de Granovetter (1973) considera 
que existen dos tipos de beneficios: de información y de control. Lin (2001) hace hincapié en 
tres tipos de activos: económicos (riqueza), políticos (poder) y sociales (reputación). Naha-
piet y Ghoshal (1998) consideran a su vez recursos cognitivos tales como representaciones 
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compartidas, interpretaciones y sistemas de significado entre los actores. Según Gnyawali y 
Madhavan (2001), existen fundamentalmente tres tipos de flujos de recursos que circulan a 
través de los vínculos: información, de estatus, y otros activos.
Con respecto a la noción de posiciones jerárquicas y su relación con los recursos 
comentados Lin nos indica que estos se caracterizan por estar “incrustados (embedded) 
en una estructura social, a los que se accede y/o movilizan para una acción determinada” 
(Lin, N. 2001: 29). En este sentido, dicho autor asume que todos los actores emprenderán 
acciones para promover sus propios intereses a través del mantenimiento o adquisición 
de los recursos valiosos, si tal oportunidad está disponible. La adquisición de recursos 
adicionales evoca primariamente acciones instrumentales, las cuales intentan desenca-
denar acciones y reacciones en otros, dirigidas a una mayor localización o asignación de 
recursos hacia el individuo. Este tipo de acciones pueden contemplarse como los medios 
utilizados para alcanzar un objetivo o producir un beneficio determinado (Lin, N. 2001).
En el ámbito científico y en el actual contexto del capitalismo, la lógica de las acciones 
que describe Lin puede englobarse dentro de la denominada por Habermas como “razón 
instrumental” (Habermas, J. 1999). Una razón que, siguiendo a dicho autor en su en su in-
terpretación de Weber, legitima sus acciones en base a la supremacía de los fines por sobre 
los medios, cuya orientación no es sino el desarrollo y el establecimiento de condiciones 
propicias para la obtención de finalidades asociadas al control y el dominio de la realidad 
(Habermas, J. 1999).
Poner énfasis en la razón instrumental sobre la que erigen los vínculos, no sólo permite 
observar cierta forma de dominación e ideología del ámbito científico técnico, hacia el exte-
rior, hacia su aplicación social: cierta imposición hegemónica de la ciencia y sus técnicas, sino 
que también nos permite atender a la influencia que tiene dicha razón en el propio campo 
de fuerzas interno de la academia (Bourdieu, P. 1990), en este caso en el de la nanotecno-
logía. Al analizar las particularidades que en el seno de la razón instrumental tienen ciertos 
vínculos y recursos adheridos a ciertas posiciones sociales, nos acerca a las condiciones 
internas que conforman esa estructura jerárquica señalada por Lin (2008) o que constriñen, 
más específicamente, a ese campo de relaciones de poder considerado por Bourdieu: pues 
las condiciones que orientan la subjetividad de quienes habitan la estructura, se reflejan 
como un habitus en las formas de relacionarse (Bourdieu, P. 1997) y por ende, en las propias 
características de los vínculos y los recursos que analizamos.
Estudio empírico
Contexto de Estudio
El estudio empírico se ha llevado a cabo en un contexto social determinado que ase-
gurase la presencia de los elementos sociales comentados anteriormente: relaciones de 
colaboración entre actores sociales, intercambio de los recursos considerados en dichas 
relaciones, existencia de una estructura jerárquica definida.
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El contexto de estudio elegido es la investigación en nano-materiales realizada en or-
ganismos públicos españoles; en este contexto se examinan las relaciones sociales creadas 
y mantenidas por los investigadores pertenecientes a estas entidades con agentes sociales 
externos. La unidad de análisis básica es la relación entre el investigador y su principal perso-
na de contacto perteneciente a la entidad con la que se relaciona. El análisis de las relaciones 
a nivel de individuo, se justifica principalmente por dos motivos:
• Según Katz y Martin (1997), en el entorno de la investigación académica, son las per-
sonas pertenecientes a las organizaciones las que colaboran realmente, por lo que la 
cooperación directa entre dos individuos se constituye como unidad fundamental de 
análisis.
• La característica contenida en la definición de Granovetter referente a la intensidad 
emocional o grado de amistad sólo es pertinente entre individuos (Rowley et al., 2000).
Recogida de datos y muestra ﬁnal
La recogida de datos se realizó a través de una encuesta online lanzada en abril del 
2008 a 866 investigadores españoles de institutos de investigación del CSIC, mixtos CSIC-
Universidad y universitarios. Como medidas de seguimiento, se enviaron tres recordatorios. 
Se recibieron un total de 213, sin embrago sólo 161 cuestionarios contenían respuestas 
válidas. En total se obtuvo información sobre 594 relaciones de colaboración entre los aca-
démicos de estos institutos y otros agentes sociales.
Tabla 1.  
Sub-muestras finales. Total de relaciones por estrato social.
Rango Académicos n. % Nº medio de relaciones
Catedrático/Prof. de Investigación (33) 152 25,6 4,61
Titular Universidad/ Científico Titular (79) 294 49,5 3,72
PostDoc/Doc (49) 148 24,9 3,02
TOTAL 594 100% 3,69
Se diferencian los encuestados en función de su rango académico, lo cual permite 
establecer de manera aproximada el estatus social o posición jerárquica del investiga-
dor en la estructura social de su instituto de investigación. Se identifican tres estratos 
sociales distintos: catedráticos de universidad y profesores de investigación, estrato 
que corresponde a las posiciones superiores en la estructura jerárquica; profesores 
titulares de universidad y científicos titulares; y por último postdoctorandos y docto-
randos, correspondiente a la base social de la estructura jerárquica. La muestra final de 
relaciones se subdivide en tres sub-muestras que recogen el conjunto de relaciones de 
colaboración de cada uno de estos estratos sociales.
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Medidas de las variables
Variables Dependientes. Se han generado variables indicativas de la percepción de los 
investigadores encuestados respecto al acceso o adquisición de recursos a través de las re-
laciones sociales mantenidas con otros agentes. Las cuales han sido medidas a través de una 
escala ordinal de 4 tramos, desde “totalmente en desacuerdo” hasta “totalmente de acuerdo”.
• Información personalizada o adaptada a las necesidades específicas del investigador, la 
cual, dado el contexto de estudio, puede tener adicionalmente tanto un carácter tácito 
como confidencial.
• Reputación, indicativa del acceso por parte del investigador a legitimidad y reconoci-
miento a través de sus contactos (Gulati et al., 1999).
• Financiación y activos tangibles, donde específicamente se preguntó a los encuestados 
hasta qué punto sus contactos les facilitan el acceso a financiación, instalaciones y equi-
pamiento.
Variables Independientes. La medida utilizada en estudio para establecer la fuerza del 
vínculo, combina cada una de las características de los vínculos, siguiendo la definición 
sugerida por Granovetter (1973). Se trata de una combinación lineal de los indicadores 
cuantitativos, basados en cuestiones temporales del vínculo, y de los indicadores cualita-
tivos, caracterizados a su vez por establecerse en función de valoraciones subjetivas de los 
individuos que forman la relación (Krackhardt, 1992). Los indicadores utilizados para medir 
la fuerza del vínculo son los siguientes:
• Frecuencia de comunicación y años en contacto: conciernen a la característica especifi-
cada por Granovetter (1973) referente a la cantidad de tiempo invertida en la relación. 
Frecuencia de comunicación, indica la frecuencia de interacción entre el investigador 
y sus contactos. Ha sido medida a través de una escala ordinal que comprende desde 
interacciones diarias hasta anuales. Años de contacto indica la longevidad de la relación, 
ha sido medida a través de una escala ordinal de cinco tramos temporales.
• Grado de amistad: refleja la intensidad emocional mantenida por los sujetos que forman 
la relación (Gibbons, 2004). Se ha considerado que amigo es aquél a quien el encuesta-
do identifica como tal. En el cuestionario se preguntó que se indicase hasta qué punto 
coincidía con la siguiente afirmación: “Considero a esta persona mi amiga”, donde “esta 
persona” alude a su principal persona de contacto en la organización o entidad corres-
pondiente. Esta variable ha sido medida a través de una escala Likert de cinco tramos, 
incluyendo desde “totalmente en desacuerdo” hasta “totalmente de acuerdo”.
• Grado de confianza: ha sido utilizado como proxy de la intimidad o confidencias mutuas 
entre los actores de la relación. Se pidió a los encuestados que especificasen hasta qué 
punto consideraban que su principal persona de contacto en la organización era de 
confianza. Se utilizó el mismo tipo de escala empleada para determinar el grado de 
amistad.
• Grado de reciprocidad: la medición de esta variable se inspiró en la medida de la fuerza de 
los vínculos aportada por Friendkin (1980), quien define un vínculo fuerte como “aquél 
en el que ambos miembros de la facultad han discutido sus actividades de investigación 
actuales”. Esta definición se adaptó al contexto del presente estudio. Se preguntó, por un 
lado, si el investigador pedía consejos personales/profesionales a su principal persona 
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de contacto en la organización; y por otro, si la principal persona de contacto le pedía 
consejo al investigador. Se utilizó una escala Likert de cinco tramos, igual a la empleada 
para determinar el grado de amistad y confianza en la medición de las respuestas de 
estas dos preguntas. Posteriormente se sumaron los valores obtenidos y se extrajo la 
media.
Resultados
La Tabla 2 muestra los valores medios de la fuerza de los vínculos en cada uno de los 
estratos jerárquicos. Se observa que a medida que se sube en la estructura jerárquica la fuerza 
media de los vínculos también se incrementa.
Tabla 2. 
Descriptivos - medias de la fuerza del vínculo y sus indicadores.
Catedrático /Prof. 
Investigación
Titular Universi-
dad/ Científico 
Titular
PostDoc/Doc
Fuerza del vínculo 18,21 17,07 15,96
INDICADORES DE LA FUERZA DEL VÍNCULO
Frecuencia de contacto 2,86 2,78 2,80
Años de contacto 4,14 3,64 2,78
Amistad 3,68 3,37 3,21
Confianza 4,07 4,01 3,91
Reciprocidad 3,46 3,27 3,26
N 152 294 148
Para determinar si estos valores medios difieren significativamente entre estratos sociales 
se han aplicado pruebas no paramétricas para muestras independientes U de Mann-Whitney, 
sobre los valores de la fuerza del vínculo y sobre los valores obtenidos de los indicadores de 
la fuerza del vínculo. (Tabla 3).
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Tabla 3. 
Diferencias de la fuerza del vínculo y sus indicadores entre sub.muestras.  
Pruebas no paramétricas U de Mann-Whitney.
Catedrático / Titular Catedrático / Post+Doc Titular / Post+Doc
U de Mann-
Whitney
Sig. Asintót 
(bilateral)
U de Mann-
Whitney
Sig. Asintót 
(bilateral)
U de Mann-
Whitney
Sig. Asintót 
(bilateral)
Fuerza del 
vínculo
17796,50** 0,000 7258,50** 0,000 18331,50** 0,007
INDICADORES DE LA FUERZA DEL VÍNCULO
Frecuencia 
de contacto
21416,50 0,454 10802,00 0,537 21751,00 0,997
Años de 
contacto
16678,00** 0,000 4057,00** 0,000 12963,00** 0,000
Amistad 18739,00** 0,004 8779,00** 0,001 20166,50 0,194
Confianza 20964,50 0,252 10365,00 0,213 21330,00 0,718
Reciprocidad 19631,00* 0,030 9831,50† 0,054 21610,00 0,906
**p< 0,01, *p< 0,05, †p< 0,1
La Tabla 3 muestra que existen diferencias significativas en la fuerza media de los víncu-
los a lo largo de toda la jerarquía. Al igual que la fuerza del vínculo muestra una tendencia 
creciente conforme se asciende en jerarquía, se ha comprobado la tendencia seguida por 
sus indicadores.
El único indicador significativamente diferente en los tres grupos, es la duración en 
años de la relación o años de contacto. Esto podría estar indicando que las relaciones en el 
ámbito académico tienden a ser estables o estabilizarse a lo largo de la vida profesional del 
investigador. Por ello, muchas de las relaciones iniciadas en las primeras etapas de la carrera 
académica se mantendrán durante la vida laboral de los individuos. El hecho de que el grupo 
de catedráticos formen muy pocas relaciones nuevas y recurran normalmente a contactos 
conocidos, denota la dificultad y coste de crear nuevas relaciones en áreas de conocimiento 
de alto componente científico y tecnológico, como el caso de los nano-materiales.
Asimismo, también cabe destacar la semejante la frecuencia de contacto en los tres 
grupos de referencia. Lo cual podría indicar que los tres tipos de actores a la hora de inves-
tigar necesitan interactuar con sus contactos con la misma frecuencia. Probablemente este 
indicador pueda estar completamente condicionado por el tipo de acción perseguida por 
los individuos o actividad en torno a la cual se crea o se activa la relación.
También resulta interesante la inexistencia de diferencias en el nivel de confianza en 
las relaciones de los tres estratos y que la media alcanzada por esta variable sea bastante 
elevada. El nivel de confianza logrado en las relaciones de los académicos, podría afirmarse, 
es independiente del estatus jerárquico. Posiblemente la confianza en este contexto sea un 
requisito necesario a la hora de relacionarse, pues actúa como facilitador en procesos de 
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cooperación. Sin esos niveles de confianza, probablemente los agentes implicados en la 
relación no lleguen a conseguir los objetivos perseguidos.
En cuanto a los niveles de amistad y reciprocidad alcanzados en las relaciones de los 
investigadores, se observa que estos son significativamente superiores en el grupo de ca-
tedráticos y profesores de investigación. Probablemente estas relaciones tengan un com-
ponente de madurez superior al de las relaciones en los otros dos grupos, de hecho este 
grupo ha disfrutado de más tiempo (años de experiencia) que el resto de investigadores 
para consolidar sus relaciones.
Para analizar los modos de intercambio en la estructura jerárquica se han propuesto 
unos modelos de ordinales de regresión logística, donde se explica la influencia de la fuerza 
del vínculo y sus características en el acceso a los tres tipos de recursos considerados (in-
formación, reputación y financiación). La Tabla 4 recoge el resumen de los 18 modelos de 
regresión que se han realizado.
Tabla 4. 
Resumen de los coeficientes de la fuerza del vínculo  
y sus indicadores de los modelos de adquisición de recursos.
Coef. Modelos
VÍNCULO/ 
RECURSO
Catedrático /Prof. Inves-
tigación
Titular Universidad/ 
Científico Titular PostDocs/Docs
Inf. 
Pers. Reput.
Fin/
ActTang.
Inf. 
Pers. Reput.
Fin/
ActTang.
Inf. 
Pers. Reput.
Fin/
ActTang.
Fuerza del 
vínculo
0,42** 0,41** 0,14† 0,30** 0,27** 0,12** 0,31** 0,26** 0,17*
Frecuencia 0,19 -0,04 0,16 0,50** 0,28† 0,31* 0,49* 0,56* 0,16
Años  
de contacto
0,21 0,20 -0,29 0,10 -0,05 0,01 0,18 0,66** 0,53*
Amistad -0,02 -0,26 -0,27 0,32 0,50** 0,34† 0,16 0,27 0,12
Confianza 0,62 0,54 0,20 0,73** 0,60* 0,16 0,29 -0,34 0,32
Reciprocidad 1,02** 1,51** 0,73** 0,01 0,08 0,13 0,51 0,42 0,41
**p< 0,01, *p< 0,05, †p< 0,1
Cómo primer resultado cabe destacar que independientemente del estrato social en 
que un individuo esté posicionado, la obtención de recursos a través de sus relaciones 
sociales se realizará en mayor medida con las que mantiene un vínculo fuerte. Se podría 
afirmar que el fortalecimiento del vínculo en los intercambios actúa igual en toda la 
estructura jerárquica.
Dado que la fuerza del vínculo, en todos los casos analizados, se relaciona positiva y 
significativamente con el acceso a recursos, cabría esperar que todos sus indicadores se 
comportasen de modo semejante. No obstante, se observa que esto no es así. Si se asume 
que las relaciones sociales se caracterizan por su naturaleza dinámica, y además que éstas 
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maduran y se consolidan a medida que transcurre el tiempo, el peso ejercido por los distintos 
indicadores de la fuerza del vínculo en el acceso a recursos, puede variar según el grado de 
madurez de la relación y por tanto en los distintos estratos jerárquicos.
Puede comprobarse (en el grupo de relaciones de los catedráticos y profesores de in-
vestigación) que el indicador de la fuerza del vínculo que en todos los casos muestra una 
relación significativa con el acceso a recursos, es el referente al grado de reciprocidad de la 
relación social. De hecho, este indicador de reciprocidad solo se muestra significativo en este 
grupo de investigadores.
En cambio, en el acceso a recursos por parte de los titulares de universidad y científicos 
titulares, los indicadores de la fuerza del vínculo con mayor protagonismo son los referentes 
a la frecuencia de contacto, nivel de confianza y en especial la amistad. De hecho, este último 
indicador solo se muestra significativo en el acceso a recursos en este grupo de investiga-
dores. Cabe reseñar que el único recurso carente de relación con la amistad, en el grupo de 
titulares, es la información personalizada. También es destacable en este grupo que el acceso 
a recursos descansa en gran medida en el grado de confianza alcanzado en la relación. El 
único recurso cuya adquisición no se relaciona con la confianza, es la financiación y otros 
activos tangibles. Por último, la frecuencia de interacción con los contactos también resulta 
determinante para acceder a recursos en este grupo de investigadores.
El acceso a recursos en la base de la jerarquía descansa únicamente en los indicadores 
temporales de la fuerza del vínculo, es decir, en la frecuencia de contacto y los años de 
contacto. Esto no quiere decir que estas variables alcancen valores más altos en este grupo. 
De hecho tal y como puede observarse en las Tablas 2 y 3, por un lado, los valores medios 
alcanzados por la variable años de contacto en este grupo son significativamente menores 
cuando se compara con el resto de académicos, y por otro lado, la frecuencia de contacto 
es la misma en todos los grupos de investigadores. No obstante, estas dos variables son las 
que tienen una mayor incidencia en los intercambios de estos investigadores posdoctorales 
y doctorales. Cabe señalar que el indicador indicativo de la duración de la relación (años de 
contacto), sólo se muestra significativo en los intercambios de estos investigadores.
Reflexiones finales
La literatura referente a relaciones sociales, como las analizadas, asumen la exis-
tencia de una evolución conforme estas se consolidan a través del tiempo; es decir, 
sostienen que existe un fortalecimiento de la relación, que se refleja en el desarrollo 
de los indicadores determinantes de la fuerza del vínculo (Homans, 1950; Granovetter, 
1973; Coleman, 1990; Putnam, 1993; Uzzi, 1996; 1997; Bouty, 2000). Sin embargo, estos 
estudios no introducen en sus análisis ciertas características de los actores, tales como 
su posición jerárquica ni las dinámicas subyacentes para el acceso a recursos en función 
del desarrollo de la fuerza del vínculo.
Una de las aportaciones teóricas de este estudio proviene precisamente de la identifi-
cación de posibles patrones de evolución de las relaciones sociales de tipo “instrumental” 
considerando la estructura de oportunidades a las que se enfrentan los individuos. Se ha 
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comprobado que, junto al fortalecimiento medio de los vínculos a medida que se asciende 
en posición social, tal y como intuía Lin, varía el modo en que los individuos llegan a acceder 
a recursos estructuralmente incrustados a través de sus interacciones con otros. Como vemos 
en nuestro estudio, en los estratos inferiores de la estructura jerárquica, el acceso a recursos 
descansa básicamente en aquellos vínculos donde los indicadores temporales alcanzan 
niveles mayores. Conforme se asciende en la estructura jerárquica se cambia dicho patrón, 
de modo que los indicadores cualitativos referentes a la amistad y confianza se muestran de-
terminantes en el acceso a recursos, aunque la significatividad de la frecuencia de contacto se 
siga manteniendo. Finalmente, en las posiciones más elevadas de la estructura jerárquica, los 
indicadores temporales pierden todo su protagonismo, incluso el de frecuencia de contacto. 
En estas posiciones, el acceso a recursos a través de las relaciones sociales descansa funda-
mentalmente en el nivel de reciprocidad alcanzado por los individuos que forman la relación.
Ello nos permite señalar que la adquisición de la jerarquía está muy relacionada con 
la búsqueda de aquellos intercambios considerados estables, en el sentido de que son 
capaces de retornar recursos de una manera recíproca. Pese a la importancia que tiene 
en las posiciones de menor poder, la generación de contactos y los vínculos basados en 
amistad y confianza, estos se muestran como la fase inicial y normal de una dinámica cuyo 
habitus es la pretensión instrumental de obtener una red de relaciones seguras, en donde 
dicho coloquialmente, “se recibe como mínimo aquello que se dio”. Esta orientación del 
comportamiento práctico en el campo de la nanotecnología, permite distinguir las diferente 
posiciones que los individuos ocupan a medida que se accede a dicho capital social. Y una 
vez conseguido son precisamente las características de dicho capital, las que permiten man-
tener la posición de poder en el tiempo y reproducir este habitus: pues sobre el carácter de 
seguridad mencionado se mantiene aquel nivel de recursos que permite estar siempre en 
la cúspide de la jerarquía.
A partir de estas reflexiones y de los resultados obtenidos, merece la pena destacar al-
gunas implicaciones para el ámbito investigado, cuya constatación requeriría de un análisis 
más exhaustivo. Por un lado, es de esperar que la búsqueda y la posesión de este tipo de 
capital social tenga efectos de dominación sobre quienes no lo poseen, en el interior del 
campo de la nanotecnología. En este sentido sería interesante indagar, en las particularidades 
de la dominación que se deriva de posiciones de poder basadas en los vínculos y recursos 
expuestos en el presente estudio. Por otro lado, hay que destacar que la tipología de los re-
cursos analizados, Informacional, Reputación, Financiación, presentan ciertas similitudes con 
otros capitales, mencionados por Bourdieu, como son respectivamente el “Capital cultural” 
el “Capital simbólico” y el “Capital económico” (Bourdieu, P. 1990, 1997). Ello hace relevante 
la exploración, en líneas de investigación futura, de la pertinencia de utilizar la metodología 
de análisis de redes, no sólo para el análisis del capital social –tal como lo hace Lin–, sinó 
también para abordar otros capitales involucrados explícitamente, desde la perspectiva de 
Bourdieu, en las relaciones de dominación del ámbito de la colaboración científica.
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